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IBM が保険業界にできること
保険業界は今、市場の飽和、資金のひっ迫、リスクの増大、
顧客の技術リテラシー向上などのさまざまなプレッシャー
にさらされています。それゆえ保険会社は、迅速で、効率的
に、何よりスマートに業務を行わなくてはなりません。こ
れらを実行できるか否かが、企業の存亡を左右するでしょ
う。保険会社は、より機敏で、より革新的に、顧客とのつ
ながりを強める必要があります。IBM Global Insurance 
team は、自らを改革し、顧客が今日の保険ビジネスの要
求に応えられるよう、ソリューションを提供します。顧客
サービスの向上から、バック・オフィスの効率化、リスク
管理の改善まで、よりスマートなソリューションを提案し
ます。IBM の保険ソリューションについては、ibm.com/
industries/jp/ja/insurance をご覧ください。 

https://www.ibm.com/jp-ja/industries/insurance
https://www.ibm.com/jp-ja/industries/insurance


変化する保険業界
新型コロナウイルス感染症の流行により、消
費者はこれまで以上に、パーソナライズ化さ
れて、便利で、透明性がありつつも、柔軟な
保険を求めるようになってきている。進化す
る顧客ニーズに応えるために保険会社は、新
たな情報源から多様なデータを受け入れる
ため、データとの関わり方を見直すと同時
に、プラットフォーム型ビジネスモデルを活
用してイノベーションを加速する必要が
ある。

データ価値の活用
保険会社の 71% は、データを活用した商品・
サービスをポートフォリオに取り入れてい
る。しかし多くの保険会社は、どのような
データを保有すべきか、どのタイミングでど
のデータを活用すべきか、どのような条件下
でデータを共有することが有利か、といった
点について、一貫した戦略を持っていない。
例えば、保険会社の 95% は第三者のリスク・
データや顧客データを利用しているが、リア
ルタイム・データを活用できている保険会社
は 45% にすぎない。

プラットフォームを重視
イノベーションを実現するために、プラット
フォーム型ビジネスモデルや拡張エコシス
テムに注目する保険会社は増えている。プ
ラットフォームに参加することで、新しいタ
イプの商品を開発し、従来型の商品では満た
せないニーズをすくい上げる可能性が生ま
れる。プラットフォームは、データを活かし
た商品の開発を可能にするだけでなく、新た
なビジネスを生み、商品の市場投入までの時
間を短縮し、収益性を高められる。
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主なポイント 逆境から生まれるチャンス
新型コロナウイルス感染症のパンデミックの影響で、保険に
関する商品やサービスはこれまでにない逆境にさらされて
いる。2020 年 10 月、Lloyd’s of London（ロイズ保険組合）
は、このパンデミックによる保険会社が支払わなくてはなら
ない保険金は、1,000 億ドルにものぼると予想した。1 しか
も、これは過小評価かもしれない。なぜならその後、裁判所
は多くの契約の免責事項を無効と裁定し、特に小規模企業に
よる保険金請求権を復活させているからだ。2

コロナ禍により、多くの顧客は、健康から資産、財産、事業
にいたるまで、何が脆弱で、何が自身にとって貴重であるの
かを再認識させられた。このような経験を経た顧客が、本当
に必要な保険は何か、といった問いを検討した結果、オンデ
マンド型や利用ベースの保険、あるいはパラメトリック保険
などの次世代型保険商品の需要が高まりつつある。3 顧客は、
必要に応じて保障機能のオンとオフを「切り替える」こと
で、利用した分だけ、あるいは保険の対象を利用したときだ
け、料金を支払いたいと考えている。

一方、保険会社はポートフォリオの慎重な見直しを進めてお
り、利益を上げられなくなった商品・サービスの見直しや打
ち切りを実施している。このような状況をチャンスと捉え、
在宅勤務、自家用車による配達、廃業など、ニッチな補償／
保障範囲を対象とした商品を急きょ立ち上げた保険会社も
ある。また多くの保険会社が、保険料の割り戻し、医療従事
者への補償の無料化や充実、感染症治療薬の開発に向けた資
金の提供など、顧客や地域社会へのサポートを開始してい
る。このように保険会社は、困難な時期にある顧客を支援す
るため、迅速に行動し、クリエイティブな方法を模索してい
るのだ。

突然のコロナ危機により、保険会社にとって、商品開発は優
先順位や経営資源の割り当ても低くなっている。しかし将来
の顧客エンゲージメントを向上させるために、今から準備を
進めておくべきことは少なくない。4
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顧客を引き付け、それを維持するには、進化し続ける顧客の
状況を把握することが重要である。パンデミックでより明ら
かになったように、状況が複雑になると、顧客エンゲージメ
ントは低下する。保険商品をシンプルにし、補償／保障範囲
を明確化すれば、顧客は商品を信頼し、理解を示すことがで
きる。5 パーソナライズされた保険を求める顧客は、顧客との
つながりを重視した、損害を最小限に抑えられる新世代型の
保険商品を望んでいる。センサー機能や分析的洞察、データ
へのアクセス性など、進化したテクノロジーにより、データ
に基づく商品・サービスの開発が可能になりつつある。

オンデマンド保険、利用ベース保険、パラメトリック保険な
ど、データに依存する保険は新しくはないものの、新しい種
類のデータやテクノロジーが出現したことで、これらの保険
商品は従来型の商品よりもはるかに実用的で適切なものに
なっている。例えばオンデマンド保険は、パーソナライゼー
ションと利便性に優れており、顧客は特定の補償対象にいつ
でもどこでもオンライン上で自由に保険をかけることがで
きる。また利用ベース保険は、旅行保険としてはおなじみ
だったが、テレマティクスの進化により、自動車保険におい
ても魅力的な選択肢となっている。さらに AI によるデータ・
マイニング、機械診断、モニタリング・システムの進化は、
あらかじめ設定されたトリガーと補償条件に基づくパラメ
トリック保険の実現を可能にした。

さらに、データを活用した商品・サービスは、保険プラット
フォームや拡張したエコシステムに基づく、新しいビジネス
モデルへのゲートウェイとなり得る（「インサイト：保険プ
ラットフォームとは」参照）。保険会社は、プラットフォー
ムに参加すれば、新たな機能を手に入れることができるだけ
でなく、これまで容易にはリーチできなかった市場に手が届
くようになる。顧客は、このプラットフォームを通じ、

「as-a-service」として販売される商品にアクセスできるよ
うになる。これらの商品は従来型の保険商品よりもパーソナ
ライズされており、デジタル・チャネルを介して手軽に入手
が可能だ。

新商品を開発するということは、競争の激しい市場におい
て、顧客を獲得、維持し、収益を拡大し、そして競争力を強
化するための確かな方策であった。ところが市場に新しい商
品・サービスを投入することが、重要な差別化要因になると
認識する保険会社は、全体の 26% にすぎない。50％は中程
度の差別化要因、さらにはほとんどあるいは全くメリットが
ないと考える保険会社が 24% もあった。つまり大多数の保
険会社は、商品ポートフォリオの拡大に、あまり意義を見い
だしておらず手を付けてさえいないことが、ここから見て取
れるのだ。6

プラットフォーム向けの商品・
サービスを開発することで、 
顧客との信頼関係を 
高めたいと考える保険会社は、 
全体の 78%。

プラットフォームを利用して、 
新商品を販売する保険会社は、
他の保険会社と比べ、 
売上が 25%、 
収入保険料が 33% 高い。

新しい商品・サービスを 
投入することが、市場での 
重要な差別化要因になると 
考える保険会社は、 
全体のたった 26%。
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プラットフォームの活用が進むと、保険業界自体や商品・
サービスの開発に、どのような影響が及ぶのだろうか。IBM 
Institute for Business Value（IBV）が実施した過去の調査
によると、保険会社の経営層は「一度作ったものは、できる
だけ使いまわしたい」と強く考えているようだ。7 しかし我々
としては、この課題をさらに深く掘り下げ、データやプラッ
トフォームが目に見える形でポートフォリオを変化させ、商
品・サービスの開発を促し、新たな可能性を引き出している
のか否かを、明らかにしたいと考えている。その答えを得る
ため、約 600 人の保険商品開発担当者を対象に、プラット
フォームへの参加の有無や、開発コスト、そのスピード、お
よび効果について調査を実施した（詳細は「調査方法」のセ
クションを参照）。

データで現状を打破
あらゆる業界において、データはもはや豊富に存在するコモ
ディティー品だ。企業では従来の業界モデルを破壊的に変革
させようと、その増え続けるデータを、急成長する技術で活
用することをもくろんでいる。こうして、プラットフォーム
に基づく新しいビジネスモデルとエコシステムが生まれた。
2020 年のレポートは、データが生む市場は 2025 年までに
61 億ドルの規模となり、金融サービスからの需要は、2020
年比で 20% 増加すると予測している。8

保険会社にとっては、データは古くからあるビジネスモデル
の基礎であり、見慣れた存在だ。しかし保険会社は過去の
データを単純に利用するといった、これまでの方法から脱却
し、リアルタイムのデータを使って、新たな価値を追求する
べきだ。保険会社は膨大な量のデータを保有し、そこには貴
重な洞察が詰まっているが、これを利用するためには、それ
らを発掘し、活用できる能力を持つ必要がある。

今まで多くの保険会社は、古いタイプのデータに依存し、新
しいデータ・ソースから目をそらしてきた。保険会社は保守
的でリスク回避の指向があるとも言える。データの利用を単
一の目的だけに絞り込み、データを採取した最初の理由だけ
でデータを定義し、あるいは特定の項目やイベントのみに関
連付けたりすれば、データが持つポテンシャルを容易に見落
としてしまうだろう。このような思考から脱却するには、
データを常に自分の手で所有し、管理するのではなく、透明
性が高く適切に合意された方法でデータを活用し、顧客との
信頼関係を築き、エンゲージメントのギャップを解消する必
要がある。

新しいタイプのデータから 
得られる洞察は、既存商品に 
付加価値を与えるだけでなく、 
新商品への扉を開く。

インサイト： 
保険プラットフォームとは
保険プラットフォームは、相互に依存する 2 つ以上の
グループ間の交流を促し、価値を生み出すビジネスモ
デルだ。グループには、例えば、プラットフォームの
所有者や、補完的なサービスを提供するパートナー、
インフラやソフトウェアのプロバイダー、プラット
フォームの顧客などが挙げられる。
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 商品・サービスのため、データの使い方を刷新

データの使い方を刷新すれば、保険会社と顧客双方にとっ
て、保険商品の価値は高まる。例えばクルマに関するデータ
を共有できれば、保険会社はそのデータに基づき、競争力と
収益性の高い商品価格を設定できるようになり、保険料を引
き下げられる。同様に、ウェアラブル・デバイスや医療用セ
ンサーを介して、健康データを保険会社に提供した顧客に対
しては、生活行動や健康状態が良好であれば、有利な条件の
保険を提示できるようになる。例えば、北米の大手生命保険
会社 John Hancock 社は、フィットネスや食事のデータを提
供した生命保険契約者に対し、健康的なライフスタイルに基
づき、保険料を割引している。9

保険会社の大半は、実際にデータを活用した商品・サービス
を販売しているものの、データ利用に関し、一貫した戦略を
確立できていない。では確立するためには、どうすればよい
のかというと、どのデータ、あるいはデータ・ソースが、商
品・サービスとして利用できるのか、利用すべきかを考える
べきだ。多くの保険会社は、顧客から提供されたデータな
ど、自社のものではないデータ、あるいは管理していない
データを、利用することに抵抗を感じているようだが、これ
はもっともなことだ。なぜなら顧客データの扱いには、慎重
さが求められるからだ。10

データ戦略が保険会社にとって役立つか、あるいは妨げにな
るかを明らかにするために、我々はデータを「静的」と「動
的」に分類した（図 1 参照）。静的データは、商品・サービ
スに反映させることができる。他方、動的データは、判断や
行動を促すことができる。

保険会社は静的データの扱いには慣れているが、新たなソー
スからの、固有の文脈を持つ動的データの利用にはまだ不慣
れだ。顧客データやリスク・データを販売する第三者から、
データを入手している保険会社は全体の 95% にもなるが、
テレマティクスなどの新しいソースから得た動的データを
利用している保険会社は、45% にとどまっている。11

今回の調査で、一部の損害保険会社が動的データを活用し、
成果を上げていることが明らかになった。センサーやモニタ
リング・デバイスから得たデータを活用している保険会社
は、動的データを使っていない保険会社と比べ、新サービス
の開始時期が 14% 以上早く、収益を確保した時期は 20%
以上早かった（図 2 参照）。12

図 1

情報から行動へ
静的データは情報を提供するが、動的データは行動を促すこ
とができる。

静的データ 動的データ
– 従来のデータ・ 

ソースから入手
– 新しいデータ・ 

ソースから入手

– 主に構造化データ – 主に非構造化データ

– 過去 – リアルタイム

– 独立している – 文脈に依存する

情報を提供 判断や行動を促進

図 2

データ・ドリブンのスピード
リアルタイムのデータは、市場投入と収益の獲得時期を早
める。

新サービスの市場投入にかかる期間

140 日

センサーやモニタリング・デバイスを 
使用していない損害保険会社

センサーやモニタリング・デバイスを 
使用している損害保険会社

120 日

14% 
早い

新サービスの収益を確保できるまでの期間

15 カ月

12 カ月
20% 
早い
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センサーやデバイスから得たデータを活用すれば、保険会社
と顧客は未然に損害を防ぎ、保険金の請求を減らすこともで
きる（図 3 参照）。人や物などの保険対象から、より深く多
様なデータを発掘し、その情報を文脈データと結びつける

ことができれば、保険商品のポテンシャルを引き出せるよう
になる。保険会社がデータの使い方を根本的に刷新するため
には、無難な購入データに甘んじるのではなく、非構造化
データを積極的に活用する必要がある。

損害保険

静的データの例 動的データの例
人に関するデータ

– 属性（性別や職業など）
– 嗜好（ライフスタイルなど）
– 履歴（保険や事故履歴など）
– 行動（運転速度など）

資産や物に関するデータ
– 基本事項（メーカーや保証など）
– 履歴（事故や保守など）
– 独自の記録（交通流量や極端な気象条件など）

文脈に関するデータ（個人または資産）
– 時間的な文脈（時間に基づく行動など）
– ソーシャル・メディアの観察 

（顧客の嗜好、履歴、活動などに関わる支援や批判）
– 対象物の診断（アラートやスマート・センサーなど）
– 利用パターン（時間帯や季節など）
– パターン分析（交通など）
– 利用状況の文脈（気象など） 

生命保険

静的データの例 動的データの例
人に関するデータ

– 属性（性別や職業など）
– 嗜好（飲酒や喫煙など）
– 履歴（家族構成や保険契約状況など）
– 活動（運動や休養の取り方など）

健康（資産）に関するデータ
– 健康（既知の症状や障害など）
– 薬物の投与状況（ワクチン接種や治療薬など）
– 生体情報（体重や肥満度指数など）
– 医学的な介入の状況（ペースメーカーや補装具など）
– 食事（避けるべき食品やアレルギーなど）

文脈に関するデータ

– 身体的および精神的な健康診断（血液や体組織など）
– パターン分析（気候や血糖値など）
– 生活と仕事の文脈 

（補助的な生活環境や、有害物質との接触など）
– 時間的なもの（時間に基づく行動など）
– ソーシャル・メディアの観察 

（顧客の嗜好、履歴、活動などに関わる支援や批判）

図 3

データをさらに深く掘り下げる
動的データは、よりパーソナライズされた商品を生み出すだ
けでなく、新たな収益源ももたらす。

リアルタイムの非構造化 
顧客データを利用すれば、 
より魅力的な価格が提示でき、 
保険会社と顧客の双方に 
メリットをもたらす。
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成長と収益性のための 
プラットフォーム
プラットフォームを利用すれば、社内のみでは実現不可能
だった、幅広い動的データが活用でき、機能性を向上させら
れる。2019 年の IBV レポートによると、保険会社の経営層
の 75% は、プラットフォーム・ビジネスモデルが可能にな
れば、他の方法では実現できない商品・サービスを提供でき
るようになると回答した。さらに 64% は、新しい商品ライ
ンの開発や管理のために、プラットフォームの利用を検討し
ていると答えた。14 その 1 年後には、保険会社の 77% がプ
ラットフォームを活用して、商品・サービスを開発してい
た。また 34% はそれらの商品・サービスをプラットフォー
ム上で提供していた。15

しかしプラットフォームの能力がはっきりと証明されるの
は、顧客ニーズとのギャップを効果的に解消できたときだ。
保険会社によると、他のアプローチでは実現不可能だったプ
ラットフォームを活用した商品は、ポートフォリオのうち
17% ほどだ。16

保険会社が、プラットフォームへの参加や、プラットフォー
ムを活用した商品への投資を行うことは、商品・サービスの
開発、収益、市場投入までの期間の短縮、そして新商品の実
現可能性を向上させる。プラットフォームを活用した商品を
開発した保険会社は、開発していない会社と比べ、最近発売
した商品の売上と収益がそれぞれ 1% ずつ多い。17 また商品
設計から市場投入までの期間が、サービスでは 20 日以上、
商品では 10 日以上短く、収益を確保するまでの期間も 4 カ
月以上短い（図 4 参照）。18

Marsh 社：モビリティー・ 
データとアナリティクスに
より、安価で柔軟な補償を13

保険仲介とリスク・マネージメントのグローバル・リー
ダーである Marsh 社は、モビリティーやシェアリング、
さらには信頼性に焦点を当てた革新的な商品のパイオ
ニアだ。例えば同社は、e スクーターの乗り手向けの
賠償責任保険や、ユーザーやドライバー向けに、ライ
ド・シェアリング保険などを提供してきた。Marsh 社
は、新型コロナウイルス感染症がきっかけとなった宅
配業務の急増に対応するため、AXA XL 社および Arity
社と提携し、自家用車を使って配送するドライバー向
けの自動車賠償責任保険の販売を開始した。この保険
は、テレマティクスを活用したプラットフォームによ
り、配送車両を追跡することで、マイル単位による保
険料を実現した。顧客は必要な補償範囲についてだけ
保険料を支払うため、従来の自動車保険では考えられ
ないような、コスト削減と柔軟性の向上が可能に
なった。
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図 4

プラットフォームの強み
プラットフォーム商品を開発している保険会社は、新商品の
売上、開発、収益性に優れている。

新サービスによる売上

4%

5%
25% 
売上が 
多い

従来型保障の新商品による保険料収入

3%

4%
33% 
保険料収入 
が多い

新サービスの市場投入にかかる期間

150 日

130 日

13% 
短い

従来型保障の新商品の市場投入にかかる期間

150 日

140 日
7% 
短い

新サービスの収益を確保できるまでの期間

16 カ月

プラットフォームを活用した商品を開発していない保険会社
プラットフォームを活用した商品を開発している保険会社

12 カ月

25% 
短い

従来型保障の新商品の収益を確保できるまでの期間

18 カ月

14 カ月
22% 
短い

収益性

スピード

売上

Tokio Marine Kiln社： 
パラメトリック保険で 
ホテルの収益性を守る19

Tokio Marine Kiln 社は、Lloyds of London と
共同で、パラメトリック・モデリングを用い
て、これまで保険でカバーできなかったホテル
業界のリスクを、保険の対象とすることを可能
にした。この世界初の保険商品は、ウイルス感
染症の流行や自然災害など、市場全体がダメー
ジを受けるような事態が発生した場合、ホテル
の逸失利益を補償するものだ。補償の対象とな
るのは、ホテル業界の重要な指標である 1 室
あたりの計画収益が、ある水準を下回った場合
だ。ホテルの収益性を守ることで、キャッシュ・
フローの安定化や契約の簡素化を図り、偶発的
な債務リスクを軽減させる。

プラットフォームを活用して 
商品・サービスを開発している 
保険会社は、他の保険会社と 
比べ、新商品の収益化が 
4 カ月以上早い。
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新サービスの市場投入にかかる期間

143 日

データを活用した商品・サービスを提供していない保険会社
データを活用した商品・サービスを提供している保険会社

140 日

2%  
短い

従来型保障の新商品の市場投入にかかる期間

150 日

140 日
7%  
短い

図 5

速い成長速度
データを活用した商品を展開している保険会社は、商品の開
発効率に優れる。

新サービスによる売上

4%

5%
25% 
売上が
多い

従来型保障の新商品による保険料収入

3%

4%
33% 
保険料収入 
が多い

スピード

売上

ポートフォリオの新しい形
多くの保険会社は、ポートフォリオを拡大していく中で、
サービス志向の商品を増やしてきた。一方、従来型の保険商
品は、その優先順位を下げている。3 年前と比べると、ロー
ドサイド・アシスタンスなどの保険サービスは 25% 増加し
ているが、従来型商品の増加率は 20% にとどまっている。20

サービスは、顧客と保険会社の双方にとって魅力であり、
「as-a-service」は、顧客にとって利便性や柔軟性の代名詞

と言えるほどだ。一般に、サービスは従来型の保険商品と比
べ、短期間で開発でき、利益を獲得できるまでの期間も短
い。保険会社がプロジェクトに着手してから販売を開始する
まで、サービスの場合は通常 140 日間ほどかかるが、これ
は従来型の保険商品の場合よりも 7% 以上短い。新しいサー
ビスが収益を生むまでにかかる期間は 13 カ月弱であり、こ
れも従来型の保険商品と比べて 7% 以上短い。21

今回の調査によると、データを活用した商品・サービスを
ポートフォリオに組み込む保険会社の割合は 71% だった。
これらの商品・サービスは、データを活用した商品ライン
アップを持たない保険会社の商品・サービスと比べて、より
多くの収益を生み出し、市場投入までの期間は短い傾向にあ
る。過去 12 カ月間に発売された新しい商品・サービスは従
来のものと比較して、売上は 25% 多く、保険料収入は 33%
高かった。開発サイクルも短く、発売までにかかる期間も
7% 以上短縮された（図 5 参照）。22
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Lloyds of London： 
世界初のプラットフォーム向け 
商品を開発24

世界最大の保険・再保険専門市場である Lloyds of London
は、世界で最も顧客を大事にしたデジタル保険プラット
フォームとなり、335 年間そうであった通り、これからも
保険業界の代名詞であり続けることを目指している。2020
年、Lloyd’s は保険商品の開発を迅速化させるため、1 億
3,100 万ドルをかけて、Product Innovation Facility を設立
した。この機関はコラボレーションから生まれたもので、顧
客の現代的なニーズを、より良く満たす最先端の商品開発に
主眼を置いている。設立後の第 1 弾の商品として、ホテル
経営者向けのパラメトリック型な利益補償ソリューション
と、デジタル暗号通貨の投資家向け盗難補償ソリューション
をリリースした。

図 6

データを活用しない理由
データを活用した商品を発売していない保険会社のほとん
どは、その理由として、自社の特徴・特性、あるいは商品計
画と合致しないことを挙げる。

コア・コンピテンシーに合っていない

72%

商品戦略に適合しない

55%

現行販売チャネルでは対応できない

23%

システムで対応できない

19%

市場がない

17%

データを活用した商品・サービスをまだ発売していない
29% の保険会社は、その理由を問われると、ほとんどがデー
タを活用した商品・サービスは、自社のコア・コンピテン
シー、あるいは商品戦略に合っていないからと答えた（図 6
参照）。23 これらの保険会社は、リスクを嫌う傾向が強いと見
られるが、その傾向のために競争力が低下し、進化する顧客
の期待に応えられないリスクに直面していると、当レポート
は分析する。
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アクション・ガイド
パーソナライゼーション、プラットフォーム、
データに基づく保険商品を提供する

顧客はすでに、データを保険の中心に据えたいと考えてい
る。しかしそのためには保険会社は、顧客ニーズに合った商
品・サービスの提供が求められ、ポートフォリオを多様化さ
せなくてはならない。データはすでに存在するのだ。その
データを活用するテクノロジーも存在する。では保険会社が
これらをうまく利用するためには、いったい何が必要なのだ
ろうか。

プラットフォーム・エコシステムとの共生

 – 今日、いかなる企業もすべてを実行し、所有することはで
きない、という事実を受け入れなくてはならない。顧客関
係やリスク管理など、自社のコア・コンピテンシーを見極
め、リアルタイム・データの洞察や分析能力を有するパー
トナーを見つけることだ。これにより、自社のコア・コン
ピテンシーを強化し、顧客に最高のサービスが提供できる
ようになる。

 – 例えば、インシュアテック企業と連携し、イノベーション
を加速させる方法を見つける。あるいはプラットフォーム
を経由して、新しいテクノロジーを容易に吸収する方法を
見つける。また隣接する業界にも目を向けて、その業界の
データにアクセスする方法を検討し、プラットフォームに
適した、保険商品化されていないニーズを探し出す。

データと商品の役割や関係を明確にする

 – 保有すべきデータ、利用可能なデータ、共有・譲渡するこ
とが有利に働くデータの種類を明確化し、データの競合と
いう問題を解決する。企業データ・ガバナンスの見地か
ら、データの入力、出力、アクセスの標準化と結びつけて
対応する。

 – 企業の内部と外部で、適切に利用されていないデータを調
査し、データを活用した商品・サービスに活かせるものが
あれば、それを特定する。

データに対する考え方を刷新する

 – 旧来のデータ・ソースを再評価、静的データへの依存度を
減らし、より動的データを導入するための方法を見つけ
る。データが作成された当初の目的や、データのソースと
なった事象やイベントを越えて、柔軟な思考でデータを
扱う。

 – 信頼されるアドバイザーとしての保険会社の役割を理解
する。データ・ソースの透明性、データの利用方法、そし
てデータ共有による顧客のメリットを改善するための変
革を行う。

調査方法
IBM Institute for Business Value は、Oxford Economics の
協力を得て、保険会社の商品開発責任者 593 人を対象とし
た調査を 2020 年初めに実施した。この調査では、プラット
フォームやデータを活用した商品に焦点を当てながら、商
品・サービスの開発活動の状況について調べた。調査対象の
保険会社が扱う商品・サービスは、損害保険、賠償責任保
険、生命保険、医療保険と幅広い。各社の規模はさまざま
で、回答者の 20% は、総収入保険料（GWP）が 10 億ドル
を超える大手保険会社であった。本レポートにおける数値
は、特に記載のない限り、中央値を表している。

関連レポート
Claiming the data premium: Insurance industry 
insights from the Global C-suite Study. 
https://www.ibm.com/thought-leadership/
institute-business-value/report/c-suite-insurance

Insurance on the platform: The positive impact  
on costs and revenues.  
https://ibm.co/insurance-platforms
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変化する世界に対応するための
パートナー
IBM はお客様と協力して、業界知識と洞察力、高度な研究
成果とテクノロジーの専門知識を組み合わせることにより、
急速な変化を遂げる今日の環境における卓越した優位性の
確立を可能にします。

IBM Institute for  
Business Value
IBM グローバル・ビジネス・サービスの IBM Institute for 
Business Value は企業経営者の方々に、各業界の重要課題
および業界を超えた課題に関して、事実に基づく戦略的な洞
察をご提供しています。

詳細について
IBM Institute for Business Value（IBV）の調査結果の詳細
については iibv@us.ibm.com までご連絡ください。IBV の
Twitter は @IBMIBV からフォローいただけます。発行レ
ポートの一覧または月刊ニュースレターの購読をご希望の
場合は、ibm.com/ibv よりお申し込みください。
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